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PENGARUH KOMUNIKASI PERSUASIF RAFFI AHMAD 
DAN NAGITA SLAVINA (RANS) SEBAGAI BRAND 




Oleh : Chelsea Theresia 
 
Penggunaan brand ambassador sebagai komunikator suatu brand untuk 
mempromosikan produk, kini telah banyak diterapkan oleh perusahaan di segala 
jenis bisnis yang merambah ke segala sektor maupun startup seperti Tiket.com. 
Tiket.com sebagai pionir online travel agent telah menggunakan brand 
ambassador Raffi Ahmad dan Nagita Slavina (RANS) untuk menjalin kerja sama 
dan RANS sudah dikenal oleh masyarakat luas bahwa mereka adalah keluarga 
artis terkenal di Indonesia yang memiliki hobby travelling. Tujuan penelitian ini 
untuk mengetahui pengaruh komunikasi persuasif RANS sebagai brand 
ambassador Tiket.com terhadap minat beli. Teori yang digunakan adalah 
Elaboration Likelihood Model (ELM), yang menjelaskan bagaimana individu 
memproses pesan iklan melalui rute sentral dan rute periferal. Teori ELM 
didukung dengan konsep komunikasi persuasif brand ambassador dan minat beli. 
Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif yang bersifat eksplanatif 
dengan metode survei. Populasi dalam penelitian ini adalah mempunyai akun 
Instagram dan sudah melihat konten RANS sejak enam bulan terakhir dengan 
jumlah sampel sebesar 210 responden yang diambil dengan teknik purposive 
sampling. Teknik pengumpulan data dilakukan dengan kuesioner online. 
Hipotesis diuji dengan regresi linier sederhana dan hasilnya menunjukkan bahwa 
ada pengaruh signifikan komunikasi persuasif RANS sebagai brand ambassador 
Tiket.com terhadap minat beli  sebesar 38,5%. Artinya kredibilitas, daya tarik, dan 
pesan yang disampaikan RANS dapat mempersuasi travelling. 
 
 









THE EFFECT OF PERSUASIVE COMMUNICATION’S 
RAFFI AHMAD AND NAGITA SLAVINA (RANS) AS THE 
BRAND AMBASSADOR OF TIKET.COM TOWARDS 




By : Chelsea Theresia 
 
The use of brand ambassadors as communicators of a brand to promote products, 
has now been widely applied by companies in all types of businesses that 
penetrate into all sectors and startups such as Tiket.com. Tiket.com as an online 
travel agent pioneer has used brand ambassadors Raffi Ahmad and Nagita 
Slavina (RANS) to establish cooperation and RANS has been known by the public 
at large that they are a family of famous artists in Indonesia who have a traveling 
hobby. The purpose of this study was to determine the effect of RANS persuasive 
communication as Tiket.com brand ambassador on buying interest. The theory 
used is the Elaboration Likelihood Model (ELM), which explains how individuals 
process advertising messages through central routes and peripheral routes. The 
ELM theory is supported by the concept of persuasive brand ambassador 
communication and buying interest. This research uses a quantitative approach 
that is explanatory to the survey method. The population in this study is to have an 
Instagram account and have seen RANS content since the last six months with a 
total sample of 210 respondents taken by purposive sampling technique. Data 
collection techniques are done by online questionnaire. The hypothesis was tested 
with simple linear regression and the results showed that there was a significant 
influence of RANS persuasive communication as Tiket.com brand ambassador on 
buying interest by 38.5%. This means that credibility, attractiveness, and the 
message conveyed by RANS can persuade traveling. 
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